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ABSTRACT
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari karyawan toko, keramaian, teman belanja, dan emosi terhadap pembelian
impulsif. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen Hermes Palace Mall Kota Banda Aceh. Metode penelitian
ini menggunakan kuisioner sebagai instrumen penelitian. Convenience sampling digunakan sebagai teknik pengambilan sampel.
Metode analisis Hierarchical Linear Modeling (HLM) digunakan sebagai metode analisis untuk mengetahui pengaruh dari
variabel-variabel yang terlibat. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa karyawan toko, keramaian dan teman belanja berpengaruh
positif terhadap pembelian impulsif, karyawan toko, keramaian dan teman belanja berpengaruh positif terhadap emosi, dan emosi
berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Penelitian ini juga menunjukkan bahwa karyawan toko, keramaian, dan teman
belanja berpengaruh secara signifikan terhadap emosi maupun pembelian impulsive, dan emosi berpengaruh secara signifikan
terhadap pembelian impulsif. Selain itu diperoleh hasil bahwa emosi memediasi secara partial pengaruh dari karyawan toko,
keramaian, dan teman belanja terhadap pembelian impulsif.
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 ABSTRACT
	The aims of this study are to investigate the effect of sales staff, crowding, accompaniment and emotion on impulse buying. The
consumers of Hermes Palace Mall Banda Aceh is taken as a sample in this study. The method of this study employed questionnairs
as an instrument. Total sampling is applied as the studyâ€™s convenience technique. Hierarchical Linear Modelling methods of
analysis are used to determine the influence of the variables involved. The result of this study indicates that sales staff, crowding,
and accompaniment have positive effect on impulse buying, sales staff, crowding, and accompaniment have positive effect on
emotion, and emotion has positive effect on impulse buying. The study also shows that sales staff, crowding, accompaniment
influential significantly against emotion nor against impulse buying. In addition abtained results that emotion has partial mediated
the effect of sales staff, crowding, accompaniment to impulse buying.
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